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Latinjungla.com será la única página en Colombia en ofrecer un catálogo en línea
con  más  de  10  millones  de  productos  disponibles  para  la  venta,  brindando
opciones de pago en línea con tarjeta de crédito, débito o pago directamente en el
banco.
Ante  un  mercado  de  comercio  electrónico  dominado  por  compañías  como
mercadolibre.com,  latinjungla  busca  convertirse  en  el  Amazon.com
latinoamericano enfocándose en diversas opciones de productos,  un excelente
servicio al cliente y una experiencia de compra en línea sin precedentes.
El factor diferenciador de la compañía, es la integración en línea con los catálogos
de los proveedores en Estados Unidos, que le permitirán tener más de 10 millones
de productos disponibles para la venta en línea y actualizables en tiempo real, con
descripciones claras y detalladas, imágenes y comentarios de personas que han
adquirido los productos previamente.
La misión de latinjungla.com es generar la mejor experiencia de compra en línea
en Colombia, su visión es para el 2015 convertirse en el aliado número uno de los
Colombianos para compras en línea.
El objetivo principal de la empresa es generar una estrategia de mercadeo masiva
a  través  de  redes  sociales  para  hacerse  conocer  en  el  mercado  y  lograr
automáticamente un marketing viral encabezado por los principales clientes.
El negocio es en este momento completamente funcional e inició en octubre de
2009  como  una  compañía  de  importación  y  venta  de  tecnología  a  nivel
corporativo.  La excelente  rentabilidad generada por  la  compañía  en estos  dos
años  le  permite  incursionar  en  el  mercado  de  comercio  electrónico  con  una
inversión inicial  de 25 millones de pesos sin  necesidad de acceder  a créditos
bancarios.
Como  conclusión  de  este  plan  de  negocios,  latinjungla.com  cuenta  con  una
propuesta innovadora y fresca, con un requerimiento bajo de capital y con alianzas
internacionales que le permiten implementar tecnología de punta en un país donde
el comercio electrónico hasta ahora empieza a dar sus primeros pasos.
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3. Naturaleza del proyecto
3.1 El servicio
Latinjungla.com S.A.S es una compañía de comercio  electrónico basada en la
modalidad  B2C  (Business  to  customer)1 donde  los  clientes  podrán  realizar
compras de todo tipo de productos a través de la página web www.latinjungla.com
y recibirlos directamente en su hogar efectuando el pago por tarjeta de crédito,
tarjeta débito, cuenta de ahorros o directamente en el banco o en puntos “baloto”
por medio de un convenio con la compañía pagosonline.net.
El  nombre  latinjungla  busca  expresar  en  el  mercado  el  sentimiento  de  una
compañía  latina  creada  para  personas de  Latinoamérica  con  una  variedad de
productos tan grande y amplio como especies en una jungla.
El  comercio  electrónico en Colombia ha sido poco explotado;  según la revista
electrónica “Business News Americas”2,  presentando estudios realizados por  la
universidad externado, Colombia ocupa el último lugar en comercio electrónico en
Latinoamérica y es actualmente dominado por compañías como mercadolibre.com
que operan bajo la modalidad C2C3 (Customer to Customer) donde la página web
funciona  como  un  vínculo  entre  los  vendedores  y  compradores  y  no  existe
respaldo alguno por parte de la empresa en cuanto a la efectividad o seguridad de
las  transacciones;  la  confianza  de los  clientes  está  basada en  un  historial  de
calificaciones que tienen los vendedores que publican sus productos a través de
este tipo de portales, lo cual genera inseguridad y desconfianza al momento de
efectuar la compra. 
El  modelo actual  dominante de comercio  electrónico en Colombia opera de la
siguiente manera.






El hecho de efectuar la compra a una contraparte y no a una compañía, hace que
en el momento en que el usuario hace click en el botón comprar, este reciba los
datos de contacto de su contraparte y se comunique directamente con él para
efectuar la transacción. Durante esta comunicación se acuerdan términos de pago
así como sitio de entrega y condiciones adicionales del negocio.
Las desventajas adicionales de efectuar una transacción de comercio electrónico
implican las siguientes premisas.
1. Se pone en riesgo la información personal del comprador y del vendedor ya
que no existe un acuerdo de confidencialidad de información firmado por
ninguna de las partes.
2. Se corre un riesgo ya que normalmente el comprador debe consignar el
dinero con anterioridad y confiar en la buena fe del vendedor.
3. Se  promueve  la  evasión  de  impuestos  y  el  contrabando  ya  que
normalmente los compradores no exigen factura ni IVA.
4. Se  elimina  la  esencia  del  comercio  electrónico  al  convertirse  en  una
transacción telefónica y no online.
5. La experiencia de compra del comprador depende del servicio al cliente y
respuesta del vendedor y nunca del portal web por medio del cual efectuó la
transacción, esto pone en riesgo la reputación del portal C2C. 
Dadas las anteriores premisas, y en procura de mejorar el proceso, la seguridad y
la experiencia de compra en línea; latinjungla.com busca ofrecer a sus clientes el
respaldo y garantía de una compañía legalmente constituida, con personal idóneo
y calificado, con soporte 24/7 por medio de chat, e-mail o teléfono, con facturas de
venta legales y autorizadas por la dirección de impuestos y aduanas nacionales
generadas automáticamente en línea.
La misión de latinjungla.com es generar la mejor experiencia de compra en línea
en Colombia por medio de la optimización del proceso de compra, la generación
de  seguridad  hacia  el  cliente  y  un  enfoque  100%  hacia  el  cliente  y  sus
necesidades. 
Las ventajas  que ofrecerá  latinjungla.com como portal  de comercio  electrónico








l i  
Vendedor
1. Los compradores contarán con el respaldo de una compañía y no deberán
basar su decisión de compra en el  nivel  de confianza que tengan en la
contraparte.
2. Los compradores podrán efectuar sus pagos a través de una plataforma
segura de pagos con certificación PSI4 antifraude, sin necesidad de salir de
su hogar ni efectuar consignaciones a cuentas desconocidas.
3. Los  compradores  tendrán  a  su  disposición  un  catálogo  de  más  de  10
millones de productos.
4. Los compradores recibirán recomendaciones personalizadas en el sitio web
con base en su historial de búsquedas y compras en el sitio.
5. Los compradores verán en el sitio web publicidad moderada acorde con su
comportamiento de compra en la página.
6. Los compradores podrán calificar productos y escribir comentarios acerca
de  su  experiencia  para  que  otros  usuarios  del  sitio  web  puedan  tener
información detallada y real de un producto antes de comprarlo.
7. Los compradores tendrán asesoría y soporte vía chat, email y teléfono las
24 horas, los 7 días de la semana.
8. Los compradores podrán enviar bonos de compra o regalos a sus seres
queridos sin salir de casa.
El catálogo de productos contempla las siguientes categorías y sub-categorías, los
cuales  se  desplegarán  en  la  página  en  forma  de  árbol  de  categorías  con
despliegue automático de sub-categorías.
1. Libros
o 37 sub-categorías categorizadas por el tipo de libro, desde infantiles
hasta libros de texto de colegios y universidades.
2. Computadores y Oficina
o Computadores portátiles, Netbooks y Tablets
o Computadores de escritorio y servidores
o Partes y componentes de equipos
o Software
o Juegos para PC
o Impresoras y suministros
o Productos y suministros de oficina
3. Electrónica Audio y Video
4 Política de seguridad informática
Pág. 6
o Televisores y reproductores de video
o Audio para el hogar
o Cámaras digitales, foto y video
o Teléfonos celulares y accesorios
o Video Juegos
o Reproductores MP3 y accesorios
o Dispositivos para vehículo & GPS
o Instrumentos musicales
4. Hogar, exteriores y mascotas
o Productos para la mesa y cocina
o Decoración y accesorios
o Productos para el baño y la habitación
o Aspiradoras, limpieza y almacenamiento
o Productos para exteriores, patio y jardín
o Hobbies
o Productos para mascotas
5. Salud y Belleza
o Salud y Cuidado personal
o Belleza
6. Juguetes y artículos para niños y bebés 
o Juguetes y juegos
o Artículos para Bebés
o Ropa para niños y bebés
o Video juegos para niños
7. Ropa, zapatos y joyería
o Ropa
o Zapatos




8. Deportes y Actividades en exteriores
o Ejercicio y salud física
o Recreación en exteriores
o Ropa atlética
o Deportes en equipo




o Artículos para fanáticos
9. Herramientas
o Herramientas de mano
o Lámparas y arreglos de luz
o Productos para cocina y baño
o Productos de seguridad
o Suministros para construcción
o Hardware
3.2 Presentación del equipo del proyecto
Al ser una compañía basada en el  comercio electrónico, latinjungla.com busca
reducir al máximo la cantidad de personal involucrado en el desarrollo del negocio
así como la intervención humana en los procesos sin que esto llegue a afectar en
ninguna forma la consecución de la misión de la compañía. No obstante, para la
selección del personal administrativo de latinjungla.com, la compañía cuenta con
las ventajas que ofrece un país como Colombia donde en el mercado laboral son
fácilmente  ubicables  personas  con  excelente  preparación  y  posibilidad  de
desarrollo.
Al  ser  una  compañía  enfocada  100%  al  cliente,  contamos  con  2  personas
seleccionadas  específicamente  por  su  actitud  de  servicio,  buenas  maneras,
elegancia y distinción en el trato con los demás.
A continuación se ilustra el organigrama con descripciones detalladas del personal
inicial de latinjungla.com.
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La compañía dentro de sus objetivos tácticos en cuanto a talento humano, busca
ser  un  best  place  to  work,  reconocida  como  una  empresa  enfocada  en  el
desarrollo personal y profesional de sus colaboradores.
El total del personal inicial de la compañía cuenta con una carrera profesional y se
encuentran actualmente cursando un diplomado; sin embargo, existe un plan de
capacitación  específica  en  servicio  al  cliente  y  procesos  logísticos,  el  cual  se
desarrollará a través del tiempo buscando desarrollar grandes talentos dentro de
la organización.
El costo de la mano de obra mensual, así como la política salarial se detallan en la
sección de estudio económico y financiero.
3.3 Breve Historia del proyecto
Latinjungla.com nace como una idea inspirada en el libro “El cuadrante del flujo de
dinero” del autor Robert Kiyosaki. Inspirada en el sueño de proveer una plataforma
en línea que les permita a los usuarios comprar tranquilamente por internet sin
desplazarse físicamente, se iniciaron los primeros pasos para la construcción del
sitio web en marzo de 2007. Con un equipo inicial de 10 socios, se buscaba incluir
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Por diferentes inconvenientes, gradualmente el número de socios se redujo hasta
que en octubre de 2009 sólo uno decidió continuar con el proyecto.
En  octubre  de  2009  se  inaugura  la  página  web  con  un  catálogo  limitado  de
productos y sin mucha acogida en el mercado debido a la falta de capital para
publicidad.
Por coincidencia,  la compañía empezó a atender requerimientos corporativos y
enfocó  su  negocio  en  la  importación  de  tecnología  solicitada  por  grandes
empresas Colombianas,  negocio con el  cual  se ha permitido surgir  y  forjar  un
capital para llevar a cabo una segunda inauguración del sitio web, esta vez con
contenido  actualizado  automáticamente,  un  plan  de  marketing  debidamente
estructurado y el capital y experiencia que sólo 2 años de recorrido emprendedor
le pueden brindar a un empresario.
4. Análisis del Mercado
Latinjungla.com es  una  compañía  de  comercio  electrónico  dirigida  al  mercado
Colombiano.
La población de Colombia es de 44.725.543 habitantes, distribuidos por edad de la
siguiente manera5:
0-14 años: 26,7% (hombres 6.109.495/mujeres 5.834.273) 
15-64 años: 67,2% (hombres 14.826.008/mujeres 15.208.799) 
65 años y más: 6,1% (hombres 1.159.691/mujeres 1.587.277)
La expectativa de vida promedio es de 74,5 años.
El PIB de Colombia en 2010 fue de $285.5 mil millones de dólares con una tasa
promedio  de crecimiento  del  4.3% anual.  El  PIB  per  cápita  para  2010 fue  de
$9,800 dólares6.
El 45.5% de la población Colombiana se ubica por debajo de la línea de pobreza
5 Indexmundi.com Colombia población perfil 2011. http://www.indexmundi.com/es/colombia/poblacion_perfil.html
6 CIA World Fact Book. https://www.cia.gov/library/publications/the-world-factbook/geos/co.html
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Colombia es el tercer país hispanoparlante con mayor número de usuarios activos
de Facebook (14’917,020 usuarios. Agosto de 2011)7. Este indicador nos muestra
claramente  que  el  comercio  electrónico  en  Colombia  es  un  sector  aún  sin
desarrollar y que gran parte de su potencial se está desperdiciando por la falta de
propuestas  interesantes  y  seguras para  los  consumidores locales  que  rompan
esquemas y vayan más allá en cuanto a un beneficio perceptible por el mercado.
El  mercado  potencial  inicial  de  latinjungla.com es  precisamente  el  número  de
usuarios  activos  de  facebook,  en  este  caso  14’917,020  personas,  las  cuales
ingresan constantemente a la web y son fácilmente accesibles a través de una
estrategia de publicidad por medio de redes sociales. Esto implica que el 33% de
los colombianos acceden frecuentemente a internet y hacen parte de la red social
más grande del mundo que permite efectuar un mercadeo segmentado por gustos,
edades,  religiones  o  posición  geográfica.  Catorce  millones  de  personas  con
hábitos  de  consumo  fácilmente  identificables  esperan  una  propuesta  que  les
permita contar con una experiencia de compra en línea que en muchos casos
supere la experiencia física a la cual están acostumbrados.
Los  clientes  potenciales  necesitan  una  alternativa  que  les  permita  acceder
confiablemente  a  todo  tipo  de  productos  sin  desplazarse,  con  alternativas  de
precios competitivos que les permitan comprar desde libros, artículos electrónicos
hasta artículos de belleza o higiene personal en un solo lugar y con el respaldo y
seguridad que ofrece una compañía  respaldando la  entrega y  garantía  de  los
productos. 
En  2009  las  compras  a  través  de  internet  en  Colombia  llegaron  a  500
millones de dólares, esto es menos de 10 dólares por habitante durante
el  año pasado,  mientras  que el  promedio  mundial  es  de 73 dólares  por
habitante8.
Según la superintendencia financiera, en 2011 se estima que existen 8,3 millones
de tarjetas de crédito en Colombia y se estima una tasa de crecimiento anual del
10% en este número9. 
7 http://www.facebookcolombia.com/
8  El espectador.com  Artículo Comercio electrónico en Colombia. http://www.elespectador.com/articulo-202842-comercio-electronico-
no-despega-fuerza-colombia
9 Diario  el  país.  “Crece  en  Colombia  el  número  de  usuarios  de  tarjetas  de  crédito”  –  Enero  de  2011.
http://www.elpais.com.co/elpais/economia/crece-en-colombia-numero-usuarios-tarjetas-credito
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19,1  millones  de  colombianos  cuentan  con  algún  producto  financiero,  ya  sea
cuenta corriente, de ahorros, crédito o tarjeta de crédito10.
Brasil, es el país latinoamericano con mayor volumen de ventas electrónicas con
8.700  millones  de  dólares  durante  el  2009,  ocupando  el  lugar  13  del  ranking
mundial.
Compañías Brasileras han identificado el gran potencial  que tiene Colombia en
cuanto a desarrollo del  comercio electrónico; esto se evidencia con la reciente
compra  de  la  compañía  Colombiana  pagosonline.net  por  parte  del  gigante
brasilero Buscapé. 
             4.1.1 Mercado
El mercado de comercio electrónico en Colombia es relativamente pequeño si se
compara  con  otros  países.  Según  un  estudio  de  la  firma  Brasilera  Buscapé,
existen  aproximadamente  900  establecimientos  de  comercio  electrónico  en
Colombia con casi un millón de productos disponibles para la venta en línea11.
No existe ninguna legislación en Colombia que prohíba o limite la facturación por
internet ni el establecimiento de una página web de comercio por parte de una
persona jurídica; sin embargo, el costo promedio de establecer una página que
permita  procesar  pagos  en  línea  y  contar  con  un  catálogo  actualizable  de
productos es de 15 millones con base en las cotizaciones efectuadas inicialmente
para  latinjungla.com.  Esto  hace que  las  barreras  de  entrada sean  bajas  tanto
económica como legalmente.
En cuanto a las barreras de salida, es muy importante tener en cuenta que al
ofrecer garantías de productos que en ciertos casos exceden los 3 años, es muy
importante tener una mentalidad de largo plazo en la compañía y efectivamente
construir una base de clientes que sienta el respaldo de la compañía a través del
tiempo; aparte del soporte a clientes, las barreras de salida son bajas.
10 Diario El Tiempo. “19,1 Millones de colombianos tienen un producto financiero”. Enero de 2011. 
http://www.eltiempo.com/economia/bienestar/ARTICULO-WEB-NEW_NOTA_INTERIOR-8802016.html
11 Buscapé.com.co. “Despega el comercio electrónico” Enero de 2011.
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4.1.2 Investigación de Mercado 
El instrumento de recolección de información a desarrollar para la investigación de
mercados son encuestas en línea enviadas a clientes potenciales a través de las
redes sociales Facebook, Twitter y Linkedin. Se espera completar por lo menos
100 encuestas de personas de diferentes edades para completar la muestra que
permita arrojar las conclusiones pertinentes al plan de negocios. 
A continuación  se  detallan  las  hipótesis  base para  el  desarrollo  efectivo  de la
encuesta.
1. La seguridad percibida por el cliente, juega un papel crucial en la decisión
de compra.
2. Los comentarios hechos por otros clientes acerca de la página, incentivarán
la compra de productos.
3. Una descripción clara y detallada del producto es primordial para mejorar la
experiencia de compra en línea.
4. La asistencia 24 horas vía chat y teléfono proporcionará más seguridad al
cliente.
5. Un amplio catálogo de productos hará que el cliente considere la página
como un proveedor integral.
6. Una  buena  experiencia  de  compra  en  línea  normalmente  resulta  en  un
diferido o recomendación de la página a un amigo.
7. Las redes sociales juegan un papel indispensable en la vida de los clientes
potenciales.
8. Las recomendaciones  personalizadas  de productos  harán  que  el  cliente
sienta que es importante para la compañía.
9. Las  actuales  páginas  de  comercio  electrónico  en  Colombia  ofrecen  un
catálogo de productos limitado y una interfaz pobre y poco profesional.
10.Las imágenes de productos incentivan la compra por parte del cliente.
11. El proceso de inscripción debe ser fácil y rápido para evitar abandono de
las compras.
12.El porcentaje de conversión (ventas efectivas) depende de la pertinencia de
los resultados mostrados con base en la búsqueda del cliente.
13.Los clientes en Colombia sienten desconfianza hacia las transacciones de
comercio electrónico.
14.La página debe ofrecer una interfaz sencilla, agradable e intuitiva para que
cualquier persona sea capaz de efectuar una compra.
15.El soporte en tiempo real aumenta la probabilidad de convertir visitas en
ventas efectivas.
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A través de las redes sociales Facebook, Twitter y LinkedIn y con el apoyo de la
revista  ENTER a  través  de  twitter,  se  efectuaron  las  encuestas  a  más  de  70
personas.
A continuación se enuncian las preguntas realizadas, los resultados obtenidos y el
análisis resultante de cada una.
1. Edad.
La mayor parte de los encuestados se encuentran en los rangos de edad entre 21
y 30 años de edad, esto le permite a la compañía identificar el segmento de la
población  con  más  tendencia  a  realizar  actividades  en  línea  debido  a  que  la
encuesta fue realizada por este medio.
2. Ocupación
El 80% de los encuestados afirmaron ser empleados de diferentes organizaciones;
el porcentaje restante corresponde a estudiantes e independientes.
3. Género
Como se muestra en la gráfica anterior, el 69% de los encuestados son mujeres.
4. ¿Ha comprado alguna vez por internet?
La mayor parte de los encuestados a tenido acercamiento al comercio electrónico
con un 88,16% de respuestas positivas.
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5. ¿En qué página ha comprado por Internet?   
El  90%  de  los  encuestados  afirmaron  haber  realizado  compras  en  línea  de
tiquetes aéreos y boletas para eventos, solamente el 10% ha realizado compras
de productos en línea.
6. ¿Cómo calificaría su experiencia de compra por internet?
La  mayor  parte  de  los  encuestados  afirma  haber  tenido  una  experiencia  de
compra excelente o regular por internet.
7. ¿Cuál es su mayor preocupación al comprar por internet?
El 68% de la muestra indicó que su mayor preocupación es ser víctima de una
estafa al comprar en línea. El resultado de esta pregunta determina una estrategia
clave con la que debe contar latinjungla.com. Es indispensable hacer mostrar a los
clientes  los  certificados  de  seguridad  con  los  que  se  cuenta  y  explicar
detalladamente  porqué  es  seguro  comprar  en  latinjungla.com.  Una  vez
sobrellevado  este  aspecto,  será  más  sencillo  para  la  compañía  el  convertir
visitantes en compradores y compradores en clientes recurrentes.
8. ¿Se siente en capacidad de diferenciar una página segura de una insegura
al comprar por internet?
Pág. 15
El 60% de los encuestados afirman no poder diferenciar entre sitios web seguros e
inseguros. El proyecto a llevar a cabo por latinjungla.com implica una campaña de
enseñanza  a  través  de  redes  sociales  acerca  de  cómo  identificar  sitios  web
seguros para realizar compras.
9. ¿Cuáles son los factores más importantes para usted a la hora de comprar
por internet?
La mayor parte de la población indica que lo más importante es que la página
cuente  con  certificados  de  seguridad;  sin  embargo,  esta  respuesta  no  es
coherente  con  el  resultado  de  la  pregunta  anterior  donde  el  60%  de  los
encuestados afirmaron no estar en capacidad de diferenciar un sitio seguro de uno
inseguro. 
El mercado exige soporte telefónico y vía chat, amplitud en el catálogo y opciones
de pago adicionales.
10.¿Normalmente  cómo  encuentra  los  productos  o  servicios  que  quiere
comprar en línea?
Pág. 16
La mayor parte de los encuestados indica que ingresa directamente a la página de
la empresa donde quiere realizar la compra. Esto indica que el top of mind es muy
importante dentro de la estrategia de mercadeo a través de redes sociales ya que
una vez que la empresa logre consolidarse como un aliado del cliente, es bastante
probable que este no considere más opciones a la hora de efectuar la compra.
11. ¿Cuál es la red social que más usa?
El 88.16% de los encuestados utiliza más facebook que otras redes sociales, esto
indica que la estrategia de mercadeo a través de redes sociales de latinjungla.com
debe ir direccionada especialmente a la red social facebook.
12.¿Cómo prefiere comprar por internet?
El 80% de los encuestados afirma comprar directamente a una empresa y no a
una compañía como mercadolibre que integre a vendedores con compradores.
13.¿Qué tan frecuentemente encuentra el producto que busca por internet?
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El 70% de la muestra afirma que casi siempre consigue el producto que busca en
línea; sin embargo esto no implica que consigan todos los productos en un solo
lugar para lo cual latinjungla.com significa una opción interesante.
14.¿Qué categoría de productos preferiría comprar por internet?
El 72% de los encuestados afirma que la categoría de electrónica, audio y video
es la que más prefiere comprar en línea, seguida por ropa y zapatos y perfumes,
cosméticos y productos de belleza. Latinjungla.com cuenta con estas categorías
dentro de su catálogo de productos.
15.¿En general cómo prefiere realizar sus compras?
El 80% de las personas prefieren comprar directamente en una tienda física. Esta
es  la  tendencia  que  latinjungla.com  quiere  cambiar  en  los  internautas,
mostrándoles los beneficios que ofrece una tienda en línea.
4.2 Análisis de la demanda
Latinjungla.com dirigirá sus ventas inicialmente al mercado Colombiano. Como se
indicó anteriormente en la sección de estudio de mercado, el mercado potencial
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inicial de la compañía son los 14’917,020 usuarios de la red social facebook en
Colombia.
Tabla 1. Transacciones de comercio electrónico en Colombia y América Latina12.
El  mercado  de  B2C  (comercio  electrónico  de  negocios  a  consumidores)  en
Colombia en 2009 produjo 435 millones de dólares, de acuerdo con un estudio de
América  Economía  Intelligence  y  la  firma  de  medios  de  pago  Visa.  El
crecimiento con respecto a 2008 fue del 45%, cuando alcanzó 301,9 millones de
dólares. El estudio estima que en 2010 alcanzará unos 600 millones de dólares (lo
que supondría un crecimiento del 38%).
12 http://www.americaeconomia.com/
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Dichas  sumas  están  lejos  de  otros  países  de  la  región,  como  Argentina  o
Venezuela, e incluso del promedio de la región, pues  el mercado colombiano
solo  representa  un 2% del  volumen de  América  Latina,  que para  2011 se
pronostica que alcanzará transacciones por 35.000 millones de dólares.
Tabla 2. Frecuencia de compra en internet por parte de la población de América
Latina.
Como se  evidencia  en  la  tabla  2,  sólo  el  2,76% de  la  población  Colombiana
(1’205.575 habitantes) realizan compras constantes por internet y se encuentran
familiarizados con la metodología de pago en línea. 
Esto significa que los esfuerzos en mercadeo por parte de la compañía deben ir
enfocados  no  sólo  en  la  consecución  del  porcentaje  de  la  población  que  se
encuentra  familiarizado  con  las  compras  por  internet,  sino  en  convertir  a  los
internautas frecuentes en compradores confiados y recurrentes a través de la red. 
Resultados de encuesta e investigación de mercados.
Gráfica de mercado potencial, actual y esperado
4.3 Análisis de oferta
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El CIIU de latinjungla.com S.A.S es el 5190 y se encuentra en la categoría de
empresas de IT y tecnología comercializadoras de productos en línea.
4.3.1 Competencia esperada
4.3.2 Análisis de fuerzas de Porter
1) Competidores Potenciales.
Aunque existen en Colombia aproximadamente 900 establecimientos de comercio
electrónico, los actuales líderes del comercio electrónico y por tanto las compañías
que representan una competencia fuerte para latinjungla.com son:
1. Mercadolibre.com.  Compañía  adquirida  por  el  gigante  norteamericano
“ebay”, basa su negocio en la modalidad C2C (Vendedores y compradores
se reúnen en un sitio web).  Cuenta con presencia en la mayoría de los
países de Latinoamérica y más de 10 años de experiencia en el mercado.
Se caracteriza por otorgar precios bajos pero presenta inconvenientes de
seguridad debido a que la empresa actúa como un ente mediador entre las
partes dispuestas a realizar el negocio en línea.
2. Exito.com.co. Compañía Colombiana de gran renombre con presencia en
Colombia  desde  1949.   Cuenta  con  un  amplio  catálogo  de  productos
disponibles en línea distribuidos en más de 8 categorías.
3. Falabella.  Compañía  Chilena  fundada  en  1889.  En  2003  se  alió  con
SODIMAC en Colombia y actualmente cuenta con una de las páginas de
comercio electrónico más modernas de Colombia. Más de 25 mil productos
disponibles en 10 categorías de productos.
2) Rivalidad de competidores Existentes
El  mercado en el  que compite latinjungla.com presenta tendencias oligopólicas
debido a los altos inventarios y por tanto la alta inversión inicial que debe tenerse
para distribuir productos en varias categorías, hacen que las barreras de entrada
sean altas. Las compañías que actualmente dominan el mercado, son empresas
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con un capital  de trabajo alto y con una trayectoria en comercio físico que les
brinda experiencia y reconocimiento ante los clientes.
3) Riesgo por productos sustitutos
La diferenciación  y  conocimiento  de la  ventaja  competitiva  de la  compañía  es
primordial debido a que los clientes pueden reemplazar el servicio de compra en
línea con una simple visita al centro comercial donde se encuentran agrupadas
diferentes  tiendas  especializadas  en  categorías  diferentes  de  productos.
Adicionalmente,  las  compañías  denominadas  “Casilleros  internacionales”  están
tomando cada vez más auge en el mercado, permitiéndoles a los usuarios hacer
sus  compras  directamente  en  los  principales  sitios  web  de  Estados  Unidos  y
recibirlos en su casa.
4) Poder de negociación de clientes
La demanda del servicio de importación y entrega que presta latinjungla.com es
inelástica.  Los  precios  de  venta  dependen  netamente  del  precio  de  los
proveedores  en  Estados  Unidos,  así  como  de  los  costos  de  transporte
internacional y fletes que a su vez dependen de variables macroeconómicas fuera
del alcance del cliente. Aunque el cliente puede decidirse fácilmente por realizar la
compra con  la  competencia,  esto  no  le  da  poder  de  negociación  al  no  poder
influenciar sobre el precio final del producto.
5) Poder de negociación de proveedores
Para la mayoría de las categorías de productos en las que compite latinjungla.com
existen  bastantes  proveedores  internacionales  que  cuentan  con  un  amplio
catálogo y un excelente servicio al cliente; por ende su poder de negociación es
relativamente bajo. En cuanto a los proveedores logísticos y aduaneros, este es
un mercado que se encuentra en auge y crecimiento por lo que el servicio de un
proveedor es fácilmente reemplazable. 
Dado el análisis de las 5 fuerzas de Porter, es importante indicar que la ventaja
competitiva  y  el  principal  factor  diferenciador  de  latinjungla.com  es  el  amplio
catálogo de productos y el  efectivo tiempo de entrega. Estos son factores que
compañías locales que actualmente cuentan con un catálogo en línea no pueden
copiar fácilmente, ya que esto conllevaría una gran inversión en inventarios.
El conocimiento de la tecnología para integrar en tiempo real las bases de datos
de los  proveedores en Estados Unidos y  Europa con el  catálogo en línea de
latinjungla.com será el factor clave de éxito de la compañía en el largo plazo.
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4.4 Análisis de comercialización
A  continuación  se  presenta  el  análisis  DOFA  institucional   de  la  compañía
latinjungla.com S.A.S. Este se efectuó con base en información histórica real de
los dos primeros años de operación de la compañía y las acciones a tomar fueron
definidas con base en la postura estratégica de la empresa.
4.4.1 Análisis DOFA
El  análisis  interno  presentado  a  continuación,  analiza  la  situación  de
latinjungla.com en cuanto a fortalezas y debilidades frente al mercado.
Tabla 3. Análisis Interno
El  análisis  externo  presentado  a  continuación,  analiza  las  oportunidades  y
amenazas que vive la compañía en la situación actual  del  mercado en el  que
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participa. Se debe tener en cuenta que se espera realizar importación de al menos
el 90% del catálogo de productos en línea. 
Tabla 4. Análisis Externo
Teniendo en cuenta los análisis Interno y externo de la compañía, a continuación
se  presentan  las  acciones  estratégicas  a  tomar  en  cuanto  a  las  Debilidades,
Oportunidades, Fortalezas y Amenazas identificadas previamente. 
El objetivo es generar iniciativas alineadas con el direccionamiento estratégico de
la compañía, enfocadas en el aprovechamiento de las oportunidades y fortalezas y
con el fin de sobrellevar las amenazas y debilidades.
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Tabla 5. DOFA Institucional latinjungla.com S.A.S
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Estas iniciativas van enfocadas al correcto desarrollo de la postura estratégica de
la  empresa,  basándose  en  el  aprovechamiento  de  las  oportunidades  y  las
fortalezas para  disminuir  la  incertidumbre  y  lograr  una  operación  más  efectiva
llevando a la empresa a ser cada vez más competitiva.
La supervivencia de la compañía en el largo plazo depende completamente de la
innovación y el mejoramiento continúo; y por tanto, la implementación de acciones
para disminuir la incertidumbre en un mercado tan cambiante son clave para el
desarrollo estratégico d
4.4.2 Objetivo y estrategia de Marketing
A trav
és de la estrategia de marketing, latinjungla.com busca posicionarse en la mente
del usuario como un proveedor integral enfocado en servicio al cliente y al mismo
tiempo un aliado estratégico que le permitirá realizar las compras de casi cualquier
tipo de producto desde la comodidad de su hogar. Todo esto con la misión de
generar la mejor experiencia de compra en Colombia.
4.4.3 Estrategia de Servicio
Aún  cuando  la  actividad  principal  de  la  compañía  es  la  comercialización  de
productos en diversas categorías a través del sitio web; el servicio que realmente
ofrece  latinjungla.com  es  el  de  la  rápida  consecución,  importación,  soporte  y
entrega de cualquier producto dentro del catálogo electrónico más grande del país,
ofreciendo  el  respaldo  y  garantía  que  solamente  una  empresa  legalmente
constituida y con procedimientos estandarizados puede ofrecer. 
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El cliente percibirá la marca como un aliado en sus compras, como una página
web que le permite llegar a productos especializados desde la comodidad de su
hogar y le brinda recomendaciones personalizadas con base en su historial  de
búsqueda y compras.
El nombre latinjungla busca invocar el sentido de pertenencia latino que tienen los
Colombianos y mostrar que la variedad de productos disponibles es tan amplia
como especies en la jungla. El logo fue realizado en un diseño simple  El logo se
desarrolló  con  la  compañía  Norteamericana  Hewlett  Packard  en  su  división
llamada Logoworks.
La página web de latinjungla, al igual que el logo cuenta con un diseño simplista
pero al mismo tiempo profesional que busca hacer que navegar en el sitio sea del
agrado del cliente. NO existe publicidad excesiva o mal ubicada y los resultados
de productos son pertinentes con la búsqueda del cliente.
El proceso operativo de la compañía detrás de la compra del cliente se detalla a
continuación. Las imágenes y detalle de la página se mostrarán por completo en la
sección de análisis técnico de este plan de negocios.
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Tabla 7. Esquema de servicio del proceso de ventas en latinjungla.com
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4.4.4 Estrategia de precios.
Latinjungla.com fija sus precios de venta con base en los costos. La compañía
cuenta con una política de cero inventarios la cual se mostrará en detalle en la
estrategia de distribución. Este modelo de definición de precios de venta se utiliza
debido a la gran cantidad de productos disponibles para la venta con que cuenta la
compañía.
Los precios son inelásticos con respecto a la demanda, debido a que el enfoque
de  la  compañía  no  es  tener  los  mejores  precios  del  mercado  sino  ofrecer  el
catálogo de productos más amplio del país.
El margen de utilidad bruta definido para todos los productos es del 10% sobre el
costo DDP del mismo. 
Se establecerá un programa de fidelización llamado “Puntos Banana” el cual le
otorga a los clientes puntos por cada compra que realicen a través de la página.
Los puntos sirven como efectivo para futuras compras.
4.4.5 Estrategia de distribución
latinjungla.com, posicionará la  página web utilizando una estrategia básica.  Se
usará el enfoque de proveedor integral, enfatizando en el factor diferenciador que
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es el amplio catálogo de productos con más de 10 millones disponibles para la
venta.
El cliente recordará la marca como el sitio donde puede conseguir todo lo que
necesite a precios cómodos y tiempos de entrega razonables.
La efectividad  de la  estrategia  se  ve  determinada  por  la  integración  vía  API 13
(Application programmig interface) de los catálogos de 5 proveedores detallistas
en Estados Unidos con el catálogo en línea de latinjungla.com. El resultado de
dicha integración resulta en más de 10 millones de productos disponibles para la
venta con precios en pesos Colombianos y actualizable 100% en tiempo real.
Anteriormente  se  detalló  el  diagrama  de  servicio  del  proceso  de  venta  en
latinjungla.com;  a continuación,  se  detalla  el  proceso logístico  que realizará  la
compañía para garantizar la efectiva entrega del producto al cliente en no más de
7 días calendario. 
La logística de entrada y salida de latinjungla.com se encuentra tercerizada por lo
que la  compañía no debe invertir  en  infraestructura  o recursos logísticos  para
cumplir con su promesa de venta y tiempo de entrega.
13 Application programming interface. 
http://en.wikipedia.org/wiki/Application_programming_interface
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Tabla 8. Diagrama de flujo proceso logístico latinjungla.com
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Como se evidencia en el diagrama de flujo anterior, la compañía cuenta con una
estrategia  de  cero  inventarios.  El  tiempo  máximo  que  los  productos  deben
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permanecer en bodega es de un día para lo cual se cuenta con un espacio de
10x10 mts ubicado continuo a la  oficina en chía.  La tercerización del  proceso
logístico le permite a latinjungla.com enfocarse en el servicio al cliente y dejar el
trabajo de las entregas a compañías con amplia experiencia en el tema.
El costo de envío de los productos por medio de la compañía Coordinadora, se
cobra al cliente en el momento del checkout y el valor depende de su ubicación. El
proceso funciona de igual forma y con los mismos tiempos para envíos a cualquier
parte del país.
4.4.6 Promoción y publicidad.
La estrategia inicial de mercadeo será efectuada 100% a través de redes sociales.
Esto debido a los bajos costos de difusión de la marca por este medio y al auge
que tienen las redes sociales como facebook y twitter en Colombia.
Para el  desarrollo efectivo de la estrategia de mercadeo a través de las redes
sociales, latinjungla.com realizó un análisis de las estrategias de social media en 4
empresas íconos del  sector  de tecnologías  de información.  Esto  con el  fin  de
identificar  los  aspectos  positivos  y  negativos  de  los  que  han  sido  parte  esta
compañía y usarlos como base para la construcción de una estrategia propia.
Políticas de Social Media Analizadas.
Los criterios utilizados para el análisis de las políticas de social media son 
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1. Alcance.  ¿A quienes está dirigida/quienes deben dar cumplimiento? ¿En
qué  situaciones  se  exige  su  aplicación?  ¿Menciona  sanciones  por
incumplimiento?
Resultado
2. Propósito.  ¿Cuál es el Propósito/Objetivo principal de la Política en cada
empresa? ¿Invita explícitamente a participar del social media al empleado?
¿estimula al empleado a hacerlo?
Resultado
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3. Clientes.  Determina nivel de involucramiento y acercamiento a través de
SM con los clientes. Generación de relaciones directas y medición de uso
de los canales de SM de los clientes. 
Resultado.
4. Participación del empleado. ¿Describe como fue generada y si se involucró
al  empleado  en  el  proceso  de  construcción  de  la  política?  ¿Describe
aspectos  relacionados  con  la  necesidad  de  actualización
periódica/permanente  de  la  misma? ¿Existen  canales  permanentes  de
sugerencias  de  ajuste  a  las  políticas  por  parte  de  los  empleados? ¿Se
Plantea Entrenamiento en la política?
Resultado.
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5. Relación  con  otras  políticas  internas  o  externas.  ¿La  Política  menciona
otras políticas internas de la organización, diferentes a la Política de SM a
tener  en  consideración? ¿La  Política  menciona  otras  condiciones  de
normatividad externa a tener en cuenta (códigos, Leyes)?
Resultado
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6. Comportamientos promovidos. 
7. Contenido prohibido
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De acuerdo a lo observado en las políticas de las 4 empresas tomadas como
referencia, a los criterios propios de Latinjungla frente a dichas políticas y a las
planillas de Políticas tomadas como Base, fue generada la Política Social Media
para esta compañía. La Política incluye los lineamientos generales aplicables a la
participación en cualquier canal de Social Media. 
Política Social Media latinjungla.com.
1. ALCANCE 
Este  documento  describe  los  lineamientos  que  deben  seguir  los  empleados,
contratistas  y  en  general  cualquier  tercero  (empresa  o  persona)  que  preste
servicios en nombre de Latinjungla, durante su participación en Canales de Social
Media, sean estos internos o externos a la compañía. Estos lineamientos son de
carácter  obligatorio  en  el  uso  de  cualquier  Social  Media,  pudiendo  su
incumplimiento tener consecuencias de acuerdo al impacto ocasionado.
2. DEFINICIÓN
El Social media incluye, pero no está limitado a, herramientas como blogs, foros,
wikis, content Sharing, RSS, de sitios como facebook , Twitter, Linkedin, Youtube,
Myspace, Flickr entre otros. Esta Política aplica a la participación en cualquiera de
los medios disponibles de Social Media.
3. PROPÓSITO
Latinjungla  considera  importante  y  valiosa  la  participación  de  sus  públicos  de
interés, y muy especialmente de sus empleados, en canales de Social  Media. El
potencial para Latinjungla del Social Media es enorme si se utiliza de la manera
adecuada, pues se convierte en un canal de interacción permanente con todos
nuestros públicos de interés. También es necesario entender que dado el alcance
global  de estos medios,  su uso inadecuado puede representar  riesgos para la
compañía. De allí la importancia de que se sigan los lineamientos durante su uso,
facilitando el aprovechamiento de los beneficios que genera a la compañía y en
general  a  todos  nuestros  grupos  de  interés  y  reduciendo  el  riesgo  para  los
mismos. 
4. GRUPOS DE INTERÉS
Para Latinjungla, todos sus grupos de interés pueden verse impactados a través
de los canales de Social Media. Dentro de este grupo de interés se encuentran:
Clientes, Empleados, Proveedores, Accionistas, comunidad de las zonas donde se
actúa  y  en  general  cualquier  persona  o  empresa  que  tenga  relaciones
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permanentes, periódicas o eventuales con Latinjungla. Dada la extensión de los
grupos de interés que pueden involucrarse en una interacción en Social Media, se
evidencia la relevancia y la importancia en  el cumplimiento de la política en la
búsqueda de impactos positivos de estos medios.
5. ORIGEN DE LA POLÍTICA
Esta  política  fue  estructurada  por  el  departamento  de  Comunicaciones  de
Latinjungla, con la asesoría de las áreas Jurídica y de Tecnología, con base en
modelos  existentes  de  empresas  del  sector  de  IT  y  fue  ajustada  teniendo  en
cuenta los valiosos aportes y sugerencias de los empleados de la compañía a
través del canal establecido Social-Media@latinjungla.com. 
6. ACTUALIZACIÓN 
Dada la dependencia de los mecanismos de Social Media a los cambios en las
plataformas  tecnológicas y en los modelos de interacción de las personas, que
históricamente demuestran un ritmo de cambio acelerado, este documento está
sujeto  a  revisiones  periódicas  bimensuales  y  a  actualizaciones  eventuales  y
ajustes  cuando  así  sea  requerido.  El  departamento  de  Comunicaciones  está
permanentemente  atento  a  sus  sugerencias  en  el  correo  Social-
Media@latinjungla.com.  Las  sugerencias  serán  analizadas  para  evaluar  si  se
hacen necesarias modificaciones en la política.
7. ENTRENAMIENTO
En la dirección  www.Latinjungla.com/EntrenamientoSM se encuentra un curso e-
learning de la política de Social Media. Este curso es imprescindible para quien
que quiera hacer uso de los mecanismos de Social Media. Adicionalmente, para
los  voceros  oficiales  de  Latinjungla  en  los  los  canales  de  Social  Media,  es
indispensable tomar el  curso especializado de Manejo de Social  dictado por el
área de Comunicaciones de Latinjungla. 
8. COMPORTAMIENTOS
El desarrollo de actividades en cualquiera de los canales de Social Media deberá
atender de manera permanente lineamientos y estándares de comportamiento en
procura de mantener un impacto positivo en la percepción de la compañía que
tienen sus públicos de interés. Durante el uso de cualquiera de los canales de
Social Media, deberán tenerse en cuenta los siguientes comportamientos:
 Identifíquese a si mismo
 Escriba en primera persona
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 Sea honesto/Transparente
 Escriba respecto a lo que conoce/sabe (su área de especialidad)
 Sea cuidadoso con las palabras, piénselo bien porque no podrá borrarlo
de SM, finalmente lo que UD escriba es su responsabilidad.
 Sea respetuoso
 No entable peleas
 Identifique su opinión como personal a menos que esté expresamente
autorizado  a  emitirla  en  nombre  de  la  compañía.  Use  el  siguiente
mensaje (Disclaimer) para esta advertencia: “Las opiniones que publico
en  este  sitio  son  a  título  personal  y  no  necesariamente  representan
posiciones, opiniones o estrategias de Latinjungla”. 
 Tenga especial cuidado de las opiniones emitidas a título personal de los
cargos directivos. Pueden malinterpretarse.
 Agregue Valor/Preocúpese por la Calidad No por la Cantidad
 Infórmese y valore las contribuciones de otros, utilice un Dialogo abierto
que promueva el intercambio de ideas
 Proteja su privacidad
 Reconozca sus errores y corríjalos oportunamente
 Maneje su tiempo en SM de modo que no afecte su trabajo ni malgaste
los recursos tecnológicos de la organización.
9. CONTENIDO
Durante el uso de cualquiera de los canales de Social Media, deberán abstenerse
de hacer uso de cualquiera de los siguientes tipos de contenido puesto que la
utilización  inadecuada  de  cualquiera  de  estos  puede  ocasionar  un  impacto
negativo para la compañía a nivel financiero, de imagen, de mercado e interno:
 Información Financiera (Rendimientos, Utilidades)
 Planes Estratégicos
 Información de clientes, socios o proveedores sin autorización
 Contenido discriminatorio (religioso, racial, político) 
 Contenido difamatorio de la competencia
 Información Hostil, Intimidatoria, ofensiva, abusiva, amenazante
 Logos de las marcas de la compañía
 Contenido que viole las leyes Locales/Regionales
 Adquisiciones Potenciales
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 Información de productos que generen ventaja competitiva
 Información con protección de derechos de autor
 Información clasificada como confidencial
 Información relacionada con Litigios Legales de la compañía
Solos  personal  autorizado  expresamente  por  el  área  de  comunicaciones  de
Latinjungla como vocero oficial en Social Media, podrá hacer uso de este tipo de
contenido  siempre  y  cuando  cuente  previamente  con  la  autorización
correspondiente del área de Latinjungla dueña de la información a divulgar. 
10.MONITOREO Y SEGUIMIENTO
La Gerencia de Comunicaciones de Latinjungla realizará seguimiento permanente
a los diferentes canales de Social  Media para velar por el  cumplimiento de la
Política. Igualmente, con el fin de medir la efectividad de la Política y su efecto en
función  del  tiempo,  monitoreará  la  evolución  de  la  imagen  y  percepción  de
nuestros  públicos  de  interés  de  la  compañía  en  esos  medios.  También  podrá
intervenir, cuando así lo considere necesario, de manera directa en cualquiera de
los canales de Social Media y a través de los voceros de Social Media autorizados
por Latinjungla, o a través de contacto directo con las personas de la empresa,
para corregir situaciones que generen o puedan generar u impacto negativo en la
compañía. 
11. OTRAS POLÍTICAS APLICABLES
El cumplimiento de la Política de Social  Media deberá darse dentro del  marco
establecido por los siguientes documentos adicionales: 
 Política General de Comunicaciones Externas de Latinjungla
 Código de Ética de Latinjungla
 Código de Seguridad de la Información de Latinjungla
Adicionalmente deberán atenderse todas las Leyes, normas y reglamentaciones
vigentes para los regiones/países/zonas donde opere Latinjungla.
En  coherencia  con  la  estrategia  de  mercadeo  y  publicidad  a  través  de  redes
sociales,  latinjungla.com  desarrolló  junto  con  programadores  de  la  India,  una
integración total del sitio web con la red social facebook. Esto le permite al usuario
hacer  compras  en  latinjungla.com  directamente  desde  facebook,  utilizando  su




Para lograr brindar la mejor experiencia de compra en Colombia, se construyó un
sitio  web  sencillo,  intuitivo  y  fácil  de  usar  pero  a  la  vez  con  un aspecto  muy
profesional donde se insiste a dar soporte al cliente vía chat, mail o teléfono.
A continuación se muestran imágenes de cómo luce el sitio web actualmente.
A. Home Page
La página cuenta con la tecnología de identificación de cookies lo que le permite
recordar al cliente que ingresa varias veces al sitio y saludarlo por su nombre
B. Página de categorías
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Al ingresar a cualquier categoría en la parte izquierda de la pantalla, se despliega
automáticamente el  listado de subcategorías con imágenes que le  permitirá  al
usuario  de  latinjungla  encontrar  su  producto  más  fácilmente  o  simplemente
navegar opciones de compra dentro de la página.
C. Página de productos
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Las páginas de productos cuentan con imágenes del producto, una descripción
detallada, la posibilidad de compartir el producto a través de las redes sociales
facebook, twitter y linkedin. Adicionalmente el cliente puede leer los comentarios y
la  calificación  que  clientes  anteriores  le  han  dado  al  producto,  así  como  ver
productos  adicionales  que  normalmente  se  compran  juntos  o  simplemente
agregarlos a una lista de deseos para comprarlos posteriormente.
D. Proceso de compra
Una vez el cliente se decide por la compra, agrega el producto al carrito y tiene la
opción de continuar comprando o iniciar el proceso de checkout.
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E. Checkout
Cuando el cliente decide finalizar el pedido a través del proceso de checkout, tiene
la  opción  de crear  una cuenta  nueva o  ingresar  con  su  cuenta  anteriormente
creada. Si ninguna de las dos opciones es viable para el cliente, puede acceder
con su cuenta de facebook, twitter, linkedIn, Windows Live, My Space o Yahoo.
Esto,  con  el  fin  de  disminuir  la  cantidad  de  formularios  que  el  cliente  debe
completar y contraseñas que debe recordar y por tanto mejorar la experiencia de
compra.
Una vez el usuario se identifique, debe escoger el método de pago y la dirección a
la que será enviado el producto.
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Finalmente, el cliente introduce la información de su tarjeta de crédito o cuenta de
ahorros y finaliza el proceso de compra.
F. Seguimiento y revisión Postventa
Una vez terminada la compra, el cliente puede revisar en línea el estado de su
pedido a través de la sección “Mi Jungla”
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La página web fue desarrollada 100% con tecnología Rusa y traducida del Inglés
al Español manualmente.
Es  importante  aclarar  que  la  compañía  no  está  limitada  a  vender  productos
únicamente a personas que cuentan con una tarjeta de crédito, latinjungla.com
ofrece como medios de pago las siguientes opciones
 Cuenta de ahorros o corriente
 Tarjera débito
 Pago directamente en el banco
 Pago contra entrega (para clientes frecuentes)
Adicionalmente para las personas que tienen desconfianza de ingresar sus datos
por la página web, adicionalmente a los certificados de seguridad y de encripción
de datos, existe la posibilidad de hacer una orden vía telefónica con un asesor de
latinjungla.com
5.1.2 Producción
Latinjungla.com  cuenta  actualmente  con  3  comerciales  ejecutivos  de  cuenta
enfocados en ventas empresariales. Estas personas hacen parte de la unidad de
negocio corporativa de latinjungla.com. El desarrollo de la página web tomó 2 años
y  se  efectuó  con  desarrolladores  rusos  e  indios  quienes  implementaron  la
tecnología AJAX14 (Combinación de XHTML, DOM, XMLHttpRequest y XML) y el
entregable final  fue una página completamente administrable sin  necesidad de
conocimientos en programación.
El portal administrativo de la página, permite administrar todo el contenido en línea
así como la información de la base de datos sin necesidad de conocimientos en
programación.




Sección de seguimiento de estadísticas.
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Por medio de este análisis, se puede comprobar las fuentes del tráfico generado
en  la  página  y  por  tanto  generar  estrategias  puntuales  para  cada  uno;
adicionalmente  se  puede  conocer  el  comportamiento  del  usuario  durante  su
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permanencia en la página, su duración en el sitio, si es un usuario nuevo o previo
y su localización geográfica.
También es posible saber qué productos generan mayores ingresos para la página
web, así como el porcentaje de conversiones (visitas que resultan en compras
efectivas) del sitio web.
Actualmente la página es completamente funcional, cualquier usuario en Colombia
puede  ingresar  y  hacer  un  pedido  efectivo  del  catálogo  publicado,  dar
calificaciones a los productos, recibir recomendaciones personalizadas, agregar
productos a su lista de deseos, contactar al departamento de servicio al cliente y
acceder a todas las funcionalidades que ofrece latinjungla.com.
5.2 Instalaciones físicas
La sede física de la compañía se encuentra ubicada en Chía Cundinamarca y
opera en un horario de oficina de 8:00 AM a 5:30 PM de lunes a viernes y de 8:00
AM a 12:30 PM los días sábados.
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La oficina cuenta con un espacio de 30 metros cuadrados y el espacio disponible
para bodegaje es de 10 metros cuadrados.
Se  eligió  estratégicamente  el  municipio  de  Chía  en  el  departamento  de
Cundinamarca debido a.
A. Beneficios tributarios. Impuesto de industria y comercio 6 puntos por debajo
de Bogotá
B. Proximidad a Zonas Francas de Cota y Siberia
C. Ambiente de trabajo para los funcionarios
D. Los proveedores logísticos operan en la ciudad de Chía de la misma forma
que lo hacen en Bogotá por lo que la distancia de la capital no representa
un aumento en los costos.
5.3Equipo, maquinaria y mano de obra directa
Actualmente  la  compañía  cuenta  con  3  computadores,  3  monitores  de  19
pulgadas,  3  teclados  ergonómicos  y  3  trackball  (mouse)  inalámbricos
ergonómicos, una impresora multifuncional marca Lexmark y un video proyector
marca NEC para las reuniones. Los computadores son netbooks HP básicos con
4GB de memoria RAM y 250 GB de Disco Duro.  
En cuanto a inmobiliario, la empresa cuenta con 3 módulos de madera en forma
de “L” con dos cajones para almacenamiento. Cada uno.
Estos son todos los implementos necesarios para el correcto desempeño de las
funciones de la compañía.
En cuanto a mano de obra directa, la compañía cuenta con dos comerciales cuyos
perfiles e información salarial se detallará en el análisis administrativo de este plan
de negocios.
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a. Distribución de Instalaciones físicas.
5.4.1 Imágenes reales de la oficina actual.
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5.4.2 Imágenes de la bodega actual.
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Vista desde afuera de la entrada de la oficina y la bodega.
6. Análisis administrativo.
6.1 Propietarios
El  único  socio  de  la  compañía  latinjungla.com  S.A.S  Nit  900.317.470-5  es
Alejandro Hernández Páez.
Perfil Profesional
Emprendedor con visión estratégica y adaptabilidad al cambio, con énfasis 
comercial, gran capacidad de liderazgo, planeación, fijación de objetivos y 
consecución de los mismos, facilidad para solucionar problemas y habilidad para 
el manejo de personal, todo esto basado en principios y valores tales como 




Área de trabajo: Compras






Contratación estratégica de materias primas industriales, mecanizados y servicios 
en general.
Negociador estratégico de tecnología, agencias de viaje, hoteles, material POP 
Negociaciones de servicio de telefonía, workstations, laptops & desktops a nivel 
Latinoamérica. 
Controller financiero encargado de manejar las cifras y datos de Supply Chain 
Management. Encargado de la fase de control y planeación estratégica a largo 
plazo así como coordinador de la evaluación de proveedores región Austral 
Andina. Manejo avanzado de SAP y Excel. Líder de procesos para la 
implementación de la versión avanzada de SAP (Spiridon) en Colombia. 
Encargado de la implementación de procesos en el sistema así como reportes de 
productividad y desempeño, automatización del proceso de compras por medio de
herramientas web y Spiridon, automatización de reporte de ahorros y 
estandarización de modelos de cotización y comparativos en el sistema.
Estudios Formales
Universidad de La Sabana
Especialista en gerencia estratégica
Especialización
Marzo 2010 - Culminado
Universidad de La Sabana
Administrador de negocios internacionales
Profesional
Junio 2002 - marzo 2008. Culminado
Universidad de La Sabana
Administrador de negocios internacionales
Profesional
Enero 2002 - marzo 2008. Culminado
Idiomas
Idioma nativo: español
Idioma 1: inglés 100%
Idioma 2: francés 100%
Idioma 3: italiano 100%
Idioma 4: alemán 50%
Estudios No Formales
Cámara de comercio de Bogotá
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Diplomado en Gestión de importaciones
Enero 2009 - febrero 2009
U. La Sabana
Diplomado en Gerencia Estratégica
Marzo 2008 - julio 2008
U. La Sabana
Diplomado en actualización en Negocios Internacionales
Marzo 2008 - julio 2008
Funciones dentro de la compañía
Líder y Gerente general. Encargado de definir la postura estratégica y táctica de la
compañía,  objetivos,  indicadores  de  gestión,  planeación  y  dirección  de  las
actividades encaminadas al logro de la misión de la compañía.






Administrador de negocios 
internacionales
Especialista en gerencia estratégica
Emprendedor, con visión estratégica
leja r  er á ez
arg : E
i istra r  g ci s 
i ter aci ales
Es ecialista e  gere cia estratégica
E re e r, c  visi  estratégica
Juan Gabriel Gómez Salazar
Cargo: Gestor logístico
Administrador de empresas.
2 años de experiencia en servicio al cliente
J a  a ri l z Salazar
arg : st r l gístic
i istra r e e resas.
 a s  x ri cia  s rvici  al cli t
Angelika Pahde Barragán
Cargo: Gestora de comunicaciones 
Comunicadora Social
1 año de experiencia 
g lika a  arragá
arg : st ra  c icaci s 
ica ra S cial
 a   x ri cia 
Angelika Pahde Barragán. Cargo: Ejecutiva de cuentas corporativas y Gestora
de comunicaciones.
Comunicadora  Social  con énfasis  en  comunicación  organizacional.  Universidad
Sergio Arboleda 
Inició  su  trabajo  en  latinjungla.com  desde  marzo  de  2010  y  ha  logrado  la
consecución de más de 14 clientes corporativos, entre ellos la Universidad de los
Andes, Escuela Colombiana de Ingeniería, British American Tobacco y Bimbo.
Funciones: Atender los requerimientos diarios de los clientes corporativos, asesora
de servicio al cliente para la unidad de negocio de ventas en línea.
Juan Gabriel Gómez Salazar. Cargo: Gestor Logístico.
Administrador de empresas. Pontificia Universidad Javeriana.
Inició su trabajo en latinjungla.com desde julio de 2010. Cerró la negociación con
los proveedores logísticos tanto de importación como de envíos.
Funciones: Comprador local y coordinador de logística en general.
6.3 Organización.
Latinjungla.com utiliza la metodología de Balance scorecard como mecanismo de
dirección y control y planeación estratégica. A continuación se detalla el Balance
scorecard diseñado para el correcto desarrollo estratégico de la compañía en el
mediano plazo.




Como se indicó anteriormente, la compañía cuenta con dos personas contratadas
directamente.  La  selección  en  latinjungla.com se  realiza  definiendo perfiles  de
cargo y realizando entrevistas por competencias. Las dos personas cuentan con
un contrato a término indefinido directamente con latinjungla.com S.A.S con un
salario básico de $1’200,000 COP más el 1.5% sobre las ventas una vez lleguen
al mínimo de 15 millones de rentabilidad.
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7. Análisis Legal.
Latinjungla.com S.A.S es una compañía legalmente constituida ante la Cámara de
Comercio de Bogotá. La compañía pertenece al régimen común y está obligada a
presentar declaración de Renta y complementarios una vez al año, declaración de
IVA cada dos meses, declaración de retención en la fuente cada mes y medios
magnéticos una vez al año.
En cuanto a impuestos municipales, la compañía declara el impuesto de industria
y comercio (ICA) una vez al año directamente en el municipio de Chía. 
Para la constitución real de la compañía e inicio de operaciones, este capital se
reunió con cuotas mensuales durante los 2 años que duró el proyecto en fase de
desarrollo; la decisión de no acceder a un crédito para la inversión inicial le da a la
compañía  la  libertad  de  intereses  en  la  etapa  de  crecimiento  crucial  para  el
desarrollo a largo plazo de latinjungla.com
Para  llevar  a  cabo  la  contabilidad  de  la  compañía,  latinjungla  cuenta  con  un
contador  profesional  quien  ha  llevado  las  finanzas  de  la  familia  de  Alejandro
Hernández desde hace 25 años. A continuación se presenta la tarjeta profesional
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8. Análisis financiero.
8.2 Inversión activos fijos.
 Costo de puesta en marcha y desarrollo Inversión inicial
Rubro  Costo en COP Descripción
Constitución de la 
sociedad
 $         550.000 Con un capital inicial de 20 millones
Página Web  $   15.000.000 Desarrollo, producción y puesta en marcha de la página
WEB www.latinjungla.com
Logo  $         650.000 Desarrollo del logo y la imagen corporativa
Catálogo en tiempo 
real
 $     5.850.000 
Implementación de un catálogo conectado con los
proveedores en el exterior completamente funcional,
automatizado y actualizable en tiempo real
Inmobiliario de 
oficina  $     2.850.000 
Computadores, monitores, sillas e inmobiliario para 2
colaboradores
Hosting  $         250.000 Alojamiento en línea de la página web
Dominio
 $         500.000 
Compra del dominio www.latinjungla.com y similares
asegurado por 3 años
   
Total Inversión 
Inicial  $   25.650.000  
Teniendo en cuenta la cantidad de productos y la tecnología AJAX implementada
en la página, así como la búsqueda de alianzas internacionales con países como
Rusia e India para el  desarrollo y programación del sitio web y el  catálogo de
productos, la compañía logró disminuir la inversión inicial de 145 millones a 25.6
millones de pesos.
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 Costos fijos mensuales 
Rubro  Costo en COP Descripción
Salarios  $     3.900.000 Salario básico más prestaciones de ley de 2 colaboradores
Arriendo  $         950.000 Arriendo de una oficina de 45 mts 2
Conectividad  $         350.000 Plan de llamadas locales y nacionales ilimitadas y servicio
de internet banda ancha de 4GB de velocidad
Outsourcing de call 
center
 $         480.000 Tercerización del call center con soporte 24/7
Contador
 $         450.000 
Honorarios mensuales del contador independiente de la
compañía
Caja menor
 $         450.000 
Imprevistos mínimos en la oficina. Presupuesto para un
mes
Servicios públicos  $         300.000 Agua, Luz, Gas etc.
Costos de mercadeo
 $     2.000.000 
Mercadeo a través de redes sociales 
Total Inversión 
Inicial  $   8.880.000  
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8.3Proyecciones financieras
8.3.1 Estado de Resultados proyectado. (Ver Anexo A)
8.3.2 Balance general proyectado. (Ver Anexo B)
8.3.3 Flujo de Efectivo proyectado (Ver anexo C)
8.3.4 Razones Financieras (Ver anexo D)
9. Conclusiones
Latinjungla.com promete ser el proyecto más innovador de los últimos años para el
mercado  Colombiano.  Internet  es  cada  día  más  popular,  y  cada  vez  más  las
personas  invierten  más  tiempo  navegando  la  red  para  realizar  todo  tipo  de
actividades. El hecho de ser la compañía pionera con un catálogo de productos
tan amplio y la experiencia de 2 años en el mercado corporativo le permitirán a
latinjungla posicionarse en la mente del usuario como su aliado estratégico a la
hora de comprar.
Claramente la compañ
ía se enfrentará a retos de gran magnitud en el camino emprendedor que busca
recorrer;  sin  embargo,  tanto las proyecciones de ventas y mercadeo como las
financieras y el excelente equipo humano que integran a latinjungla.com harán de
esta una aventura empresarial  que con seguridad dejará huella en el  mercado
Colombiano.
10. Anexos.
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